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Penelitian ini dilatarbelakangi bahwa bisnis restoran yang saat ini sedang 
marak-maraknya menawarkan berbagai macam makanan yang mampu memenuhi 
kebutuhan konsumen. Salah satu kebutuhan konsumen akan makanan cepat saji 
(fast food). Hal ini dikarenakan makanan cepat saji dapat disajikan secara instan 
sehingga menghemat waktu. Salah satu restoran kategori fast food adalah Rocket 
Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. Kemudian, berbagai 
jenis bisnis yang menerapkan strategi untuk memasarkan produknya salah satunya 
adalah strategi pemasaran. Strategi pemasaran yang dilakukan Rocket Chicken 
Melur menggunakan 7P (product, price, promotion, place, people, process dan 
physicall evidence). Adapun rumusan masalah pada penelitian ini adalah 
bagaimana strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru, dan bagaimana tinjauan ekonomi Islam 
terhadap penerapan strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru.  
Lokasi penelitian yang dilakukan beralamat di Jl. Melur Kecamatan 
Sukajadi Kota Pekanbaru. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 
metode purposive sampling yaitu 1 orang pemilik dan 2 orang supervisor Rocket 
Chicken Melur. Teknik pengumpulan data yaitu observasi, wawancara dan 
dokumentasi. Penulisan yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran fast food yang 
diterapkan Rocket Chicken Melur sudah baik dilihat dari segi aspek produk, 
harga, promosi, orang, dan bukti fisik, sedangkan yang belum diterapkan secara 
baik dan maksimal adalah lokasi dan proses. Menurut tinjauan ekonomi Islam 
terhadap strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken Melur telah sesuai 
dengan prinsip ekonomi syariah diantaranya produk yang ditawarkan telah 
berlabel halal, harga yang terjangkau oleh konsumen, promosi yang dilakukan 
memberikan informasi yang jelas, tidak mengandung unsur penipuan, mempunyai 
sarana dan prasarana yang terlihat elegan, aman dan nyaman yang dirasakan 
konsumen, kepala cabang Rocket Chicken Melur berusaha membentuk sumber 
daya manusia insani yang bertumpu tiga aspek yaitu kepribadian Islam, 
keterampilan dan kepemimpinan. Kemudian dalam hal proses Rocket Chicken 
Melur selalu memberikan struk belanja kepada konsumen dan fasilitas yang 
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Gambar II.1  Struktur Organisasi Rocket Chicken Cabang Melur Kota 


















A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan teknologi dan industri membawa dampak bagi 
kehidupan manusia terutama pada dunia usaha saat ini. Di samping itu, 
banyaknya usaha bermunculan baik perusahaan kecil maupun besar 
berdampak pada persaingan yang ketat antara perusahaan, terutama persaingan 
yang berasal dari perusahaan sejenis. Hal ini menyebabkan perusahaan yang 
menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati perilaku konsumen dan 
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam usaha-usaha 
pemasaran sebuah produk yang dilakukan. Pada konsep pemasaran, salah satu 
cara mencapai tujuan perusahaan adalah  dengan mengetahui apa kebutuhan 
dan keinginan konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang 
diharapkan secara lebih efektif dan efesien dibanding para pesaing. 
Pertumbuhan penduduk yang semakin meningkat menyebabkan 
kebutuhan yang meningkat pula terutama akan kebutuhan pangan. Semakin 
berkembangnya masyarakat modern seringkali dikaitkan dengan mobilitas 
masyarakat yang semakin banyak para pekerja yang menghabiskan waktu di 
luar rumah. Hal ini menyebabkan kebanyakan orang tidak mempunyai waktu 
untuk dapat mengolah makanannya sendiri sehingga mereka cenderung lebih 
memilih untuk mencari makanan cepat saji karena dianggap lebih simpel. 
Selain untuk memenuhi kebutuhan mereka juga mencari tempat makan yang 






siap saji yang sebelumnya di Indonesia belum ada, akan tetapi seiring dengan 
perkembangan zaman makanan siap saji banyak dijual di Indonesia salah 
satunya yang berada di Kota Pekanbaru. 
Kota Pekanbaru merupakan daerah strategis dimana penduduknya 
yang semakin meningkat dan menjadi kota metropolitan. Perkembangan Kota 
Pekanbaru yang pesat juga tercermin dari pesat pertumbuhan bisnis yang ada 
di berbagai tempat dengan bermacam-macam produknya.
1
 Hal ini menjadi 
salah satu faktor pendorong terciptanya persaingan ketat di dalam dunia bisnis. 
Pasar yang semakin dinamis, mengaharuskan para pelaku bisnis untuk secara 
terus menerus berimproviasi dan berinovasi dalam mempertahankan para 
pelanggannya.  
Bisnis adalah bagian dari kegiatan ekonomi yang berarti usaha. Bagian 
dari kegiatan ekonomi, bisnis merupakan aspek penting dalam kehidupan yang 
pasti semua orang mengenalnya karena itu ada sebuah adigium, bisnis adalah 
bisnis.
2
 Menurut Steinhoff (1979:5) ―Business is all those activities involved in 
providing the goods and services needed or desired by people (bisnis adalah 
segala kegiatan yang berkaitan dengan penyediaan barang dan jasa yang 
dibutuhkan atau diinginkan orang). Dalam pengertian ini kegiatan sebagai 
aktivitas penyedia barang dan jasa yang diperlukan atau diinginkan konsumen, 
dapat dilakukan oleh organisasi perusahaan yang memiliki badan hukum, 
perusahaan yang memiliki badan usaha, maupun perorangan yang tidak 
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 Deddy Septian, ―Strategi Komunikasi Pemasaran Cafe Tong Susu Pekanbaru dalam 
Meningkatkan Jumlah Konsumen‖,Universitas Riau, Jom FISIP , Vol. 3 No. 1, Februari 2016, 
hlm. 1. 
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memiliki badan hukum maupun badan usaha seperti pedagang kaki lima, 
warung yang tidak memiliki Surat Izin Tempat Usaha (SITU) dan Surat Izin 
Usaha Perdagangan (SIUP) serta usaha informal lainnya.
3
 
Selanjutnya dalam perspektif Islam, bisnis sebagai bagian dari usaha 
merupakan suatu keharusan bahkan kewajiban yang perlu dilakukan oleh 
setiap individu yang beriman untuk mempersiapkan kehidupannya yang lebih 
baik kedepannya, sebagaimana diterangkan dalam firman Allah swt. dalam 
ayat al-Qur‘an Surah Al-Hasyr, ayat 18: 
                         
          
Artinya:  Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 
hendaklah setiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya 
untuk hari esok (akhirat); dan bertakwalah kepada Allah, 
sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan.  
 
Demikian pula dalam ayat yang lain dijelaskan tentang perintah untuk 
bermuamalah dalam hal ini bisnis/dagang sebagai upaya untuk memenuhi 
kebutuhan hidup, sebagaimana firman Allah swt. surah Al-Baqarah ayat 275: 
               
Artinya: Dan Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. 
 
Berdasarkan ayat diatas dijelaskan bahwa Allah swt. telah 
menghalalkan jual beli bagi manusia sebagai usaha untuk memenuhi 
kebutuhan serta menggapai keberkahan hidup. Adapun proses yang dilakukan 
dalam usaha tersebut banyak cara selama tidak menyimpang dari syariat 
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sebagaimana yang pernah dicontohkan oleh Rasulullah saw. sebagai 
entrepreneur muslim. 
Islam adalah suatu ajaran yang bersifat penyerahan, tunduk dan patuh 
terhadap perintah-perintah (hukum-hukum Tuhan) untuk dilaksanakan oleh 
setiap manusia. Jadi, Islam adalah tunduk dan menyerah diri sepenuhnya 
kepada Allah lahir maupun batin dengan melaksanakan perintah-perintah-Nya 
dan menjauhi larangan-larangan-Nya. Islam adalah suatu agama yang berisi 
ajaran tentang tata cara hidup yang diturunkan Allah kepada umat manusia 
melalui para Rasul-Nya. 
4
  
Islam memandang bahwa berusaha atau bekerja merupakan bagian 
integral dari ajaran Islam. Bahkan jika seseorang memiliki niat yang tulus 
ketika bekerja semata-mata untuk mencari rezeki yang diridhai Allah Swt. 
maka apapun yang dilakukan pada saat bekerja bernilai  ibadah dan tentunya 
memiliki kemuliaan di mata Allah Swt. Rasulullah juga memandang 
pentingnya bekerja dalam  rangka mencari nafkah. Bekerja adalah bagian dari 
ibadah dan jihad jika seseorang tetap bersikap konsisten pada peraturan Allah 
Swt., memiliki niat yang  suci dan dilakukan untuk memenuhi kebutuhan diri, 
keluarga bahkan masyarakat dan negara.
5
 
Berikut ini dijelaskan dalam ayat al-Qur‘an Surah al-Taubah, ayat 105: 
                       
                    
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 Abdul Aziz, Op. Cit., hlm. 84. 
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 Nur Asnawi, Pemasaran Syariah: Teori, Filosofi dan Isu-isu Kontemporer, (Depok: 




Artinya:  Dan katakanlah: “Bekerjalah kamu, maka Allah dan Rasul-Nya 
serta orang-orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan 
kamu akan dikembalikan kepada Allah yang mengetahui akan yang 
ghaib dan yang nyata, lalu diberitakan-Nya kepada kamu apa yang 
telah kamu kerjakan. 
 
Ayat tersebut menunjukkan suatu ajaran bagi umat manusia dan kaum 
muslimin agar bekerja dan berusaha mencari rezeki dalam rangka memperoleh 




Selain itu, dalam banyak hadits Rasulullah saw. juga menekankan akan 
pentingnya bekerja dalam hal ini melakukan aktivitas bisnis, salah satunya 
dalam sebuah hadits Rasulullah saw. bersabda: 
ً ا َعْن اْلِمْقَداِم َرِضَي اللَُّو َعْنُو َعْن َرُسوِل اللَِّو َصلَّى اللَُّو َعَلْيِو َوَسلََّم َقاَل َما َأَكَل َأَحٌد َطَعام   يرْ ََ ا َق ُّ  
 يَِدِه. البخاري  ِمْن َأْن يَْأُكَل ِمْن َعَمِل يَِدِه َوِإنَّ َنِبَّ اللَِّو َداُوَد َعَلْيِو السَََّلم َكاَن يَْأُكُل ِمْن َعَملِ 
Artinya:   Dari Al Miqdam radiallahu „anhu dari Rasulullah shallallahu 
„alaihi wasallam bersabda: “Tidak ada seorang yang memakan 
satu makananpun yang lebih baik dari makanan hasil usaha 
tangannya sendiri. Dan sesungguhnya Nabi Allah Daud AS 





Hadits diatas menerangkan bahwa Rasulullah saw. sangat menghargai 
sekali orang yang mau berusaha terlebih dahulu, bekerja keras untuk 
kebutuhan hidupnya dibanding orang yang meminta-minta dan tentunya 
Allah pun akan memberikan derajat yang lebih baik kepadanya kelak. Serta 
Allah juga akan menurunkan keberkahan bagi orang-orang yang 
melaksanakan praktik muamalah yang bersih atau menghindari kedzaliman 
terhadap diri sendiri maupun orang lain. 
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 Muhtadi Ridwan, Al-Qur‟an & Sistem Perekonomian, (Malang: UIN-MALIKI PRESS 
(Anggota IKAPI), 2011), hlm. 49. 
7




Dalam menjalankan sebuah bisnis, strategi mempunyai peran penting 
yang dapat membuat suatu bisnis meraih kesuksesan atau bahkan gagal. Oleh 
karena itu, agar bisnis yang sedang dikembangkan dapat bersaing maka bisnis 
tersebut harus mempunyai strategi yang tepat. Kemudian, diberbagai jenis 
bisnis yang menerapkan strategi untuk memasarkan produknya salah satunya 
adalah strategi pemasaran. Strategi pemasaran adalah memilih dan 
menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin 
dicapai oleh perusahaan atau usaha dan menciptakan suatu bauran pemasaran 
yang cocok dan dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.
8
  
Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan kumpulan alat 
pemasaran taktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan 
respon yang diinginkannya di pasar sasaran.
9
 Bauran pemasaran ini semakin 
berkembang terutama dalam bidang jasa, tidak hanya meliputi product, price, 
promotion dan place (4P), namun juga meninjau dari segi people, process dan 
physical evidence yang selanjutnya dikenal dalam istilah bauran pemasaran 
jasa sebagai 7P. 
Setiap perusahaan pasti menginginkan agar usahanya dapat berjalan 
baik, lancar, banyak diminati oleh konsumen bahkan konsumen menjadi 
terikat dengan produk atau pelayanan yang diberikan. Dengan demikian, 
perusahaan akan meningkat pendapatannya dengan banyaknya konsumen 
yang berkunjung bahkan menjadi pelanggan tetap. Namun, keinginan tersebut 
                                                             
8
Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: CV Alfabeta, 
2014), hlm. 195 
9
Nurhadi, ―Manajemen Strategi Pemasaran Bauran (MarketingMix) Perspektif Ekonomi 
Syariah‖,  Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam, Alhadijurnal, STAI Al Azhar Pekanbaru Riau, 2019, 




tidaklah mudah karena diperlukan strategi untuk mewujudkannya dalam hal 
ini strategi pemasaran bisa dijadikan sebagai solusi untuk mencapai tujuan 
tersebut.   
Dari pernyataan tersebut jelas bahwa setiap perusahaan atau 
organisasi bisnis baik skala kecil maupun besar tentu membutuhkan strategi 
untuk mempertahankan kelangsungan hidup bisnisnya dalam memenuhi 
kebutuhan konsumen dan mendapat keuntungan sebagai hasil akhir. 
Bisnis yang tidak mengenal masa dan tidak pernah mati adalah bisnis 
usaha makanan dan minuman. Bisnis ini selalu ada di setiap wilayah atau 
tempat, untuk berbagai usia dan kelas masyarakat selalu membutuhkan 
makanan dan minuman, baik skala besar maupun kecil. Berdasarkan keadaan 
dan kenyataan yang ada, maka bisnis restoran merupakan bisnis yang sangat 
menjanjikan dan akan memberikan keuntungan yang sangat menggiurkan. 
Sebagian besar orang sangat ingin memiliki usaha, baik sebagai usaha tetap 
maupun usaha sampingan yang bisa dikelola dengan mudah. Sudah banyak 
usaha atau bisnis restoran baru yang tumbuh dan berkembang saat ini, 
dikarenakan kebutuhan akan dine out (makan di luar) sudah menjadi trend 
dan kebiasaan yang lazim dilakukan banyak komunitas.
10
 
Restoran merupakan kata serapan, berasal dari bahasa Perancis yang 
diadapsi oleh bahasa Inggris yaitu restaurant, berasal dari kata restaurer, 
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 Bisnis restoran saat ini sedang marak-maraknya 
menawarkan berbagai macam makanan dengan berbagai inovasi yang mampu 
mengambil hati para konsumen dan sudah tidak diragukan lagi mampu 
bersaing di pasar, terutama masyarakat Indonesia sendiri mayoritas 
penggemar kuliner makanan. Salah satunya kebutuhan konsumen akan 
makanan cepat saji. Hal ini dikarenakan makanan cepat saji dapat disajikan 
secara instan sehingga menghemat waktu serta memiliki rasa yang enak.  
Jumlah konsumen restoran cepat saji di Kota Pekanbaru yang sangat 
besar serta bervariasi keinginan masing-masing konsumen merupakan salah 
satu kendala dalam menetapkan strategi pemasaran yang diambil. Hampir 
semua orang menyukai hidangan berbahan ayam. Ayam memang begitu lezat 
dengan tekstur yang empuk dan menjadi salah satu sumber protein. Harganya 
yang terjangkau dan stok yang tersedia sepanjang tahun membuat banyak 
orang kerap memilih ayam sebagai salah satu bahan baku utama dalam bisnis. 
Makin maraknya bisnis restoran kategori fast food yang menyediakan 
menu utama ayam goreng, khususnya dikembangkan melalui franchise 
memacu kondisi persaingan ketat. Salah satunya adalah Rocket Chicken di 
Jalan Melur Kecamatan Sukajadi . Dalam usaha mendekatkan diri dengan 
para konsumen, Rocket Chicken selalu berusaha menawarkan produk yang 
lebih murah, diterima dan digemari masyarakat.  
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Rocket Chicken merupakan perusahaan waralaba yang bergerak di 
bidang restoran fast food berbahan dasar ayam. Waralaba adalah: ‗hak khusus 
yang dimiliiki oleh orang perseorangan atau badan usaha terhadap sistem 
bisnis dengan ciri khas usaha dalam rangka memasarkan barang dan/atau 
jasa yang telah terbukti berhasil dan dapat dimanfaatkan dan/atau digunakan 
oleh pihak lain berdasarkan perjanjian waralaba.‖ (Pasal 1 angka 1 PP No. 42 
Tahun 2007).
12
 Rocket Chicken berdiri pada tanggal 21 Februari 2010 dan 
sudah memiliki beberapa cabang outlet Rocket Chicken yang berada di 
Pekanbaru, salah satu cabang Rocket Chicken yang akan diteliti oleh penulis 
adalah Rocket Chicken Cabang Melur yang berdiri sejak tahun 2015 berada di 
Jalan Melur nomor 55a, Kelurahan Harjosari, Kecamatan Sukajadi, Kota 
Pekanbaru, Riau 28156. Rocket Chicken ini menggunakan konsep kerja 
franchise (kemitraan) dengan system kerja waralaba. Sistem kerja 




Rocket Chicken menyediakan menu berbagai menu dari bahan dasar 
ayam. Dengan beberapa menu andalan seperti fried chicken, burger, chicken 
steak dan beberapa jenis chinese food lainnya menjadi menu andalan di Rocket 
Chicken. Dengan pemilihan bumbu dan bahan baku berkualitas, Rocket 
Chicken berusaha untuk menyajikan menu makanan yang lezat, berkualitas, 
halal, dengan cita rasa yang khas, harganya terjangkau bagi semua kalangan 
masyarakat dan telah memiliki sertifikat halal dari Majelis Ulama Indonesia. 
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Rocket Chicken adalah salah satu restoran yang telah lama berdiri di 
Kota Pekanbaru. Dari tahun ke tahun semakin banyak bermunculan bisnis 
restoran atau sejenisnya. Oleh karena itu, diperlukan suatu strategi dalam 
meningkatkan jumlah konsumen agar bisnis tetap eksis ditengah maraknya 
para pesaing. Strategi tersebut yaitu menerapkan strategi pemasaran, namun 
harus tetap berlandaskan pada Ekonomi Islam.  
Berdasarkan permasalahan diatas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dalam bentuk skripsi yang berjudul Strategi Pemasaran 
Fast Food Pada Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota 
Pekanbaru Menurut Ekonomi Syariah. 
 
B. Batasan Masalah 
Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik 
permasalahan, maka penulis memberi batasan permasalahan ini pada strategi 
pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur kecamatan Sukajadi 
Kota Pekanbaru. 
 
C. Rumusan Masalah 
Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 
1. Bagaimana strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru? 
2. Bagaimana tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi pemasaran fast food 





D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken 
Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. 
b. Untuk mengetahui tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi 
pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi Kota Pekanbaru. 
2. Kegunaan Penelitian 
a. Bagi akademik, dalam rangka pengembangan ilmu pengetahuan 
khususnya bidang Ekonomi Syariah. 
b. Bagi penulis, penelitian ini dapat menambah wawasan. 
c. Sebagai syarat untuk gelar sarjana Ekonomi Syariah pada Fakultas 
Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 
Riau. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yang 
mengambil lokasi pada Rocket Chicken di Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi. Alasan penulis mengambil lokasi disini karena dapat dijangkau 
penulis, baik dari segi dana, waktu dan tenaga. 
2. Subjek Dan Objek Penelitian 
a. Subjek  
Subjek penelitian ini adalah Pemilik dan karyawan Rocket 




b. Objek  
Objek penelitian ini adalah strategi pemasaran fast food pada 
Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru. 
3. Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Populasi adalah sekumpulan individu dengan karakteristik khas 
yang menjadi perhatian dalam suatu penelitian (pengamatan).
14
 
Menurut Sugiyono pengertian populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas; objek/subjek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 
kemudian ditarik kesimpulannya.
15
 Adapun populasi pada penelitian 
ini adalah 1 pemilik dan karyawan  sebanyak 12 orang.  
b. Sampel 
Sampel adalah sebagian dari populasi.
16
 Pengambilan sampel 
(sampling) adalah proses memilih sejumlah elemen secukupnya dari 
populasi, sehingga penelitian terhadap sampel dan pemahaman tentang 
sifat atau karakteristiknya akan membuat dapat menggeneralisasikan 
sifat atau karakteristik tersebut pada elemen populasi.
17
 Dalam teknik 
pengambilan sampel ini penulis menggunakan metode purposive 
sampling, yaitu teknik pengambilan sampel sumber data dengan 
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 Adapun yang dipakai sebagai sampel adalah 
sebanyak 3 orang yang terdiri dari bagian pemasaran 2 orang 
supervisor dan 1 pemilik Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi Kota Pekanbaru.  
4. Sumber dan Jenis Data  
Sumber data adalah subjek dimana data dapat diperoleh.
19
 Data 
merupakan salah satu unsur yang penting dalam menyusun laporan. Data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
a. Data Primer 
Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari hasil 
wawancara yang diperoleh dari Kepala Cabang, Supervisor dan 
karyawan Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota 
Pekanbaru. 
b. Data Sekunder  
Data sekunder yaitu data yang langsung dikumpulkan oleh 
peneliti sebagai penunjang dari sumber yang pertama. Data tersebut 
diperoleh dari buku-buku yang berkaitan dengan penelitian diantaranya 
Buku Pemasaran Syariah, Pengantar Ekonomi Syariah, Islamic 
Marketing, Hukum Bisnis Syariah dan buku-buku lainnya. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik-teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 
ini meliputi: 
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a. Observasi, merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara mengadakan penelitian secara teliti, serta pencatatan 
secara sistematis.
20
 Metode ini digunakan untuk melakukan 
pengamatan secara langsung ke lokasi yang dijadikan objek penelitian, 
yaitu di Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota 
Pekanbaru. Yang mengadakan pengamatan langsung di lapangan untuk 
mendapatkan gambaran secara nyata tentang kegiatan yang diteliti. 
b. Wawancara, merupakan salah stu metode dengan pengumpulan data 
melalui komunikasi, yakni melalui kontak atau hubungan pribadi 
antara pengumpul data (pewawancara) dengan sumber data 
(informan).
21
 Wawancara dilakukan terhadap Kepala Cabang, 
Supervisor dan karyawan Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi. 
c. Dokumen, yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 
berupa catatan, transkip data dan sebagainya.
22
 
6. Teknik Analisis Data 
Penelitian ini adalah penelitian deskriptif, dengan lebih banyak 
bersifat uraian dari hasil wawancara dan studi dokumentasi. Data yang 
diperoleh dianalisis secara kualitatif serta diuraikan dalam bentuk 
deskriptif. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
menggunakan langkah-langkah sebagai berikut: 
                                                             
20
 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2012), hlm. 227-228 
21
 Rianto, Adi, Metodologi Sosial Dan Hukum, (Jakarta: Granit, 2004), Hlm. 72 
22
 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rineka 




a. Reduksi data: memilih data data yang relevan dan tidak relevan dengan 
objek penelitian. Jika data tersebut sesuai maka data dilanjutkan 
dengan menganalisis. 
b. Display data: pemaparan data-data yang diperoleh untuk disajikan 
dalam bentuk table untuk selanjutnya dianalisis dan diambil 
kesimpulannya.  
c. Penarikan kesimpulan: yaitu menarik kesimpulan dari beberapa 
perangkat penelitian yang ada. Pada penelitian ini ialah dengan 
mendeskripsikan temuan di lapangan dan menggunakan analisis yang 
sudah didapat dari hasil wawancara tentang strategi pemasaran fast 
food dalam meningkat jumlah konsumen pada Rocket Chicken Jalan 
Melur Kecamatan Sukajadi. Semua teknik analisis data kualitatif 
berkaitan erat dengan metode pengumpulannya itu diobservasi dan 
wawancara ataupun focus group discussion. Bahkan, terkadang suatu 
teori yang dipilih berkaitan erat secara teknis dengan metode 
pengumpulan data dan metode analisis data.
23
 
7. Metode Penulisan 
Deskriptif, yaitu menggambarkan secara tetap masalah yang diteliti 
sesuai dengan data yanng diperoleh kemudian dianalisa dan diteliti. 
8. Definisi Operasional Variabel Penelitian 
a. Product (Produk) 
Produk adalah sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen pengertian produk menurut Philip Kotler adalah 
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sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 
untuk dibeli dan untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan dan kebutuhan. 
b. Price (Harga) 
Harga adalah salah satu aspek penting dalam kegiatan 
marketing mix. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk 
diperhatikan, mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku 
tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan. Salah dalam menentukan 
harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditwarkan dan 
berakibat tidak lakunya produk tersebut di pasar. 
c. Promotion (Promosi) 
Definisi promosi menurut Kotler adalah: Promotion includess 
all the activities the company undertakes to communicate and promote 
its product the target market‖. Promosi adalah semua kegiatan yang 
dilakukan perusahaan untuk mengomunikasikan dan mempromosikan 
produknya kepada pasar sasaran. Kegiatan ini merupakan kegiatan 




d. Place (Lokasi) 
Kegiatan pemasaran yang ketiga adalah penentuan lokasi dan 
distribusi, baik untuk kantor cabang, kantor pusat, pabrik ataupun 
gudang. 
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e. People (Orang/SDM) 
Variabel ini  berhubungan dengan apa yang membedakan 
kualtas sumber daya manusia (tenaga kerja) yang ada dan karakteristik 




f. Process (Proses) 
Variabel ini berhubungan dengan bagaimana produk diproduksi 
dan disampaikan kepada pelanggan, bagaimana layanan dan 
kemudahan akses yang didapat pelanggan dari suatu perusahaan. 
g. Physicall Evidence (Bukti Fisik) 
Variabel ini berhubungan dengan bagaimana suatu layanan 




Dari definisi yang ada, maka dapat disimpulkan bahwa bauran 
pemasaran dikembangkan menjadi bauran pemasaran jasa yang terdiri dari 
alat-alat pemasaran. Alat pemasaran tersebut terdiri dari product, price, 
place, promotion, people , physical evidence, dan process. Hal ini 
digunakan oleh perusahaan dalam mencapai pasar sasaran yang 
ditentukan. Selanjutnya yang sangat penting diperhatikan adalah bahwa 
objek yang pertahankan harus halal dan thoyyiban. Islam sangat 




                                                             
25
 Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah: Teori dan Aplikasi, (Depok: Kencana, 2017), 
Ed. 1, Cet.Ke- 1 , hlm. 17 
26




F. Tinjauan Penelitian Terdahulu 
Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah konsumen di Bakso 
Mataram menurut Ekonomi Syariah. Persamaan dari penelitian ini adalah 
sama-sama membahas tentang penerapan strategi pemasaran dalam 
peningkatan jumlah konsumen. Adapun perbedaannya dengan penelitian 
terdahulu, bahwa penelitian terdahulu membahas strategi pemasaran 4P 
dalam penentuan peningkatan konsumen, sedangkan penelitian penulis 
berfokus pada penerapan strategi pemasaran 7P dan keselarasan penerapan 
strategi pemasaran tersebut perspektif Ekonomi Islam. 
 
G. Sistematika Penulisan 
Untuk lebih jelas dan mudah dipahami pembahasan dalam penelitian 
ini, penulis akan memaparkan dalam sistematika berikut: 
BAB I   PENDAHULUAN 
 Terdiri dari latar belakang masalah, batasan masalah, rumusan 
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, metode penelitian dan 
sistematika penulisan. 
BAB II  GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
  Dalam bab ini penulis akan memaparkan tentang: sejarah Rocket 
Chicken, Visi dan Misi Rocket Chicken, serta Struktur Organisasi 
Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi.   
BAB III  TINJAUAN TEORITIS 
 Pada bab ini akan membahas tentang pengertian pemasaran, konsep 





BAB IV  HASIL PENELITIAN 
 Bab ini akan menyajikan hasil strategi pemasaran fast food dalam 
meningkatkan penjualan pada Rocket Chicken. 
BAB V  PENUTUP 
 Bab ini terdiri dari kesimpulan dan saran. 






GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
 
A. Gambaran Umum Rocket Chicken Cabang Melur 
1. Sejarah Berdirinya Rocket Chicken Cabang Melur 
Rocket Chicken bernaung dibawah bendera PT. Rocket Chicken 
Indonesia menjadi salah satu perintis usaha restoran siap saji lokal dengan 
segment market menengah ke bawah yang berkembang dengan pesat 
memiliki 485 gerai, dengan rincian sbb. 
Store Reguler sebanyak   : 400 gerai 
Franchise/ semireguler sebanyak  : 85 gerai
27
 
Rocket Chicken Cabang Melur merupakan salah satu dari 485 store 
yang tersebar luas di Indonesia yang bergerak dalam bidang fast food 
restaurant. Store ini berdiri sejak tahun 2015 dan berlokasi di Jalan Melur, 
Kelurahan Harjosari, Kecamatan Sukajadi, Kota Pekanbaru Provinsi Riau 
28156. Lokasi tersebut dipilih karena ketersediaan tenaga kerja di area 
kota yang padat penduduk dengan usia produktif kerja, selain itu 
kemudahan didapat dari jalan yang baik dan transportasi umum seperti 
angkutan antar daerah dan kota serta kendaraan pribadi. Karyawan yang 
dimiliki oleh Rocket Chicken Cabang Melur sebanyak 12 orang karyawan 
dan memiliki bagian masing-masing seperti supervisor, juru masak, kasir 
dan bagian pelayanan  dengan sistem kerja karyawan yang part time. 
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Rocket Chicken Cabang Melur buka mulai pukul 10.00-22.00 
WIB. Fast Food Restoran ini banyak sekali menawarkan menu makanan 
yang menarik konsumen untuk menikmati makanan fast food tersebut, 
seperti chessy level, paket sehat, chicken roki, paket geprek, nagi goreng, 
humburger, es teh, teh hangat, susu milo dst. Harga yang ditawarkan pada 
setiap menu makanan berbeda-beda berdasarkan paket yang di tawarkan 
dengan harga mulai Rp. 9.000 – Rp. 21.000. selain dengan harga yang 
murah konsumen diberikan fasilitas yang memadai seperti tempat makan 
yang bersih dan nyaman, toilet yang bersih serta tempat cuci tangan yang 
sangat memadai, serta parkir yang luas membuat para konsumen tertarik 
untuk berkunjung kembali dan merasa puas dengan harga, kualitas produk 
dan sertifikasi halal yang ditawarkan pada Rocket Chicken Cabang Melur. 
2. Visi dan Misi 
Visi  
a. Menyediakan makanan dan minuman yang halal, sehat, murah dan 
berkualitas 
b. Membangun jaringan food stall terbaik 
c. Mengembangan research & development (R&D) food beverage 
Misi 
a. Menciptakan peluang usaha yang menguntungkan bagi investor, 
karyawan, customer dan manajemen. 
b. Membangkitkan tumbuhnya jiwa-jiwa pengusaha 





d. Menciptakan lapangan kerja seluas-luasnya 
e. Melaksanakan program Pemerintah.28 
3. Struktur Organisasi Rocket Chicken Cabang Melur 
Adapun Struktur Organisasi Rocket Chicken Cabang Melur Kota 
Pekanbaru dapat dilihat pada gambar berikut :  
Gambar II.1 
Struktur Organisasi Rocket Chicken Cabang Melur Kota 
Pekanbaru
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Perlu diketahui bahwa karyawan Rocket Chicken Cabang Melur 
terdiri dari 12 karyawan, biasanya setiap cabang ada 2 supervisor tetapi di 
Rocket Chicken Cabang Melur kebetulan ada 3 Supervisor, yakni 1 
supervisor orang pertama atau bisa disebut sebagai kepala cabang (1st 
Man), 1 supervisor orang kedua atau bisa disebut sebagai wakil kepala 
cabang (2nd Man) dan 1 supervisor orang ketiga (3rd Man), 3 koki dan 6 
kasir. Adapun tugas masing-masing bagian yaitu sebagai berikut: 
a. 1st. Man: Kepala Cabang (pemegang store) bertugas sebagai 
penangggung jawab penuh atas beroperasinya Rocket Chicken Jalan 
Melur Kecamatan Sukajadi, menetapkan kebijakan, mengarahkan 
perusahaan sesuai tujuan perusahaan, memelihara efesiensi kerja, 
memberikan evaluasi dan mengecek produk. 
b. 2nd Man: Supervisor orang kedua/Wakil Kepala Cabang bertugas 
untuk membantu Kepala Cabang dalam menjalankan Rocket Chicken 
Cabang Melur. 
c. 3rd Man: Supervisor orang ketiga yang bertugas membantu supervisor 
orang pertama dan supervisor orang kedua dalam mengontrol kegiatan 
(operasional). 
d. Crew Incharge yakni orang yang ditunjuk untuk bertanggung jawab 
atas tugas yang diberikan dan dapat menjalankan langsung sebagai 





e. Koki yakni membuat/memasak dan menyajikan menu-menu yang 
terdaftar sebagai makanan yang dijual di Rocket Chicken Cabang 
Melur 
f. Kasir yakni melakukan transaksi secara langsung dengan konsumen 
dan juga melayani dengan pelayanan prima agar konsumen puas 
membeli makanan di Rocket Chicken Cabang Melur. 
4. Jenis-Jenis Produk dan Harga Produk Rocket Chicken Cabang Melur 
Produk dan Harga Produk Rocket Chicken Cabang Melur dapat 
dilihat pada tabel berikut :  
Tabel II.1 
Daftar Paket Menu Rocket Chicken Cabang Melur 
 
Nama Paket Isi Harga 
Chicken product Sayap Rp.   9.000 
Chicken product Paha bawah Rp. 10.000 
Chicken product Paha atas Rp. 11.000 
Chicken product Dada Rp. 11.000 
Chicken Cheesy 
Level 
Chicken Cheesy Level Sayap Rp. 11.000 
Chicken Cheesy 
Level 





Chicken Cheesy Level 
Dada/Paha Atas 
Rp. 13.000 
Others Nasi Rp. 3.000 
Others Perkedel Rp.3.000 
Others Telor Ceplok Rp. 3.000 
Others French Fries Rp. 8.000 
Others Nasi Goreng Rp. 10.000 
Others Chicken Steak Rp. 10.000 
Others Chicken strips 4 pcs Rp.11.000 
Others Chicken Burger Rp.11.000 
Others Chicken Cheese Burger Rp.13.000 
Rocket 1 Nasi, Sayap, Nestea Rp. 9.500 
Rocket 2 Nasi, Chicken Steak, Nestea Rp. 15.000 
Rocket 3 Nasi Dada/Paha Atas, Nestea Rp. 16.000 




Nama Paket Isi Harga 
Rocket 5 Nasi, Chicken Strips, 4Nestle 
Orange 
Rp. 16.000 
Rocket 6 Chicken Burger, Milo Rp. 15.000 
Rocket 7 Nasi, Paha Bawah, Milo Rp. 16.000 
Rocket 8 Nasi, Chicken Steak, Milo Rp. 17.000 
Rocket 9 Nasi, Dada/Paha Atas, Milo) Rp. 18.000 




Kid‘s Paket 1 
Nasi, Paha Bawah, Happy Jus Rp. 16..000 
Paket Rocket 
Kid‘s Paket 2 
Nasi, Dada, Happy Jus Rp. 17.000 
Paket Rocket 
Kid‘s 
Snack Bucket 1 Rp. 6.000 
Paket Rocket 
Kid‘s 
Snack Bucket 2 Rp. 8.000 
Sumber: Rocket Chicken Cabang Melur 
 
B. Sejarah PT. Rocket Chicken Indonesia 
Rocket Chicken adalah Perusahaaan Waralaba/ Franchise yang 
bergerak di bidang Fast Food Restorant, dengan berbagai produk ungggulan 
seperti Fried Chicken, Burger, Steak, yang memiliki konsep menyajikan 
makanan yang sehat, berkualitas, halal dan cita rasa yang khas, serta harga 
terjangkau bagi semua kalangan masyarakat. 
Presiden Direktur Rocket Chicken yakni Bapak Nurul merupakan 
mantan Cleaning Service di California Fried Chicken (CFC) di Semarang, 
Jawa Tengah. Dari seorang bersih-besih Resto cepat saji, kini beliau memiliki 
Restoran makanan cepat saji sendiri. 
Rocket Chicken yaitu perusahaan waralaba di bidang makanan cepat 
saji yang telah memiliki 83 mitra di seluruh indonesia. Bapak nurul mendapat 




Kisah nurul dalam menapaki dunia kerja berawal ketika ia lulus  dari 
sekolah menengah atas (SMA), 20 tahun lalu. Lantaran ingin meringankan 
beban orang tua, nurul pun berencana untuk melanjutkan kuliahnya dengan 
biaya sendiri. Sempat menganggur selama setahun mencari pekerjaan. Nurul 
akhirnya diterima bekerja di CFC di Jalan pemuda semarang. Bapak nurul 
bekerja sesuai dengan profesi yang dibutuhkan pada saat itu yakni Cleaning 
Service alias tukang bersih-bersih di Restoran cepat saji itu. Karena kinerjanya 
yang bagus, ia kemudian diangkat menjadi pegawai tetap. Selang tiga bulan 
berjalan, akhirnya nurul diangkat menjadi tukang cuci piring selama empat 
bulan, ia cepat bergeser ke posisi juru masak selama empat bulan. Karena 
kinerjanya semakin hari semakin baik, bapak nurul diangkat lagi menjadi kasir 
selama enam bulan. Tak hanya sampai di situ, bapak nurul lalu naik pangkat 
menjadi seorang Supervisor selama satu tahun. Bapak nurul juga mengecap 
posisi sebagain asisten manajer selama dua tahun di perusahaan yang sama. 
Karena kekosongan di bagian audit, Bapak Nurul kemudian menggantikan 
posisi tersebut selama tiga bulan. Tak memerlukan waktu lama kemudian 
beliau mengecap posisi manajer areal selama dua tahun. 
Berbekal pengalamannya selama bekerja di restoran cepat saji, Bapak 
Nurul akhirnya bekerjasama dengan temannya untuk mulai membuka usaha 
sendiri. Beliau bertindak sebagai pengembang bisnis, sementara temannya 
mengurusi permodalan. Usaha keras keduanya membawa hasil, usaha/ bisnis 
yang bersama-sama keduanya didirikan cepat mengembang. Saat ini, Bapak 
Nurul telah memiliki 143 cabang se-Indonesia. Seiring berjalannya waktu, 




dengan membuat restoran fried chicken sendiri dengan potensi pasar yang 
berbeda dengan usaha sebelumnya yang menyasar pasar menengah atas, 
pilihannya jatuh ke pasar menengah bawah. Selain pasarnya lebih besar, 
segmen tersebut juga belum tersentuh restoran fast food lokal maupun asing. 
Pada tanggal 21 Februari 2010, Nurul lantas mendirikan usaha sendiri dengan 
nama Rocket Chicken di Jalan Wolter Monginsidi, Semarang. 
Perkembangan bisnis Rocket Chicken ini luar perkiraan Bapak Nurul. 
Antusias masyarakat menyambut bisnis makanan cepat sajinya sangat cukup 
menggembirakan. Baru setahun berjalan, Nurul memiliki 83 mitra. Dengan 
sistem waralaba, Nurul mengembangkan bisnisnya tanpa mengeluarkan modal 
uang sepeser pun, melainkan hanya didasarkan pada kepercayaan saja. Sampai 
dengan bulan Desember 2018 Jumlah outlet Rocket Chicken telah mencapai 
447 outlet aktif. 
Bapak Nurul Atik menekankan agar menjalankan bisnis dengan kerja 
keras, tekun serta jujur. Bila itu menjadi landasan, Bapak Nurul yakin bahwa 
usaha mereka akan membawa rezeki yang berkah, tidak hanya bagi karyawan, 
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1. Pengertian Strategi 
Kata ―strategi‖ berasal dari bahasa Yunani, yaitu ―strategus‖ 
(stratos = militer dan ag = memimpin), yang berarti ―generalship‖ atau 
sesuatu yang dikerjakan oleh para jenderal perang. Definisi tersebut juga 
dikemukakan oleh seorang ahli bernama Clausewitz. Ia menyatakan 
bahwa strategi merupakan seni pertempuran untuk memenangkan perang. 
Oleh karena itu, tidak mengherankan apabila istilah strategi sering 
digunakan dalam kancah peperangan. Istilah strategi pertama kali 
digunakan di dunia militer.
30
 Strategi bisa diartikan sebagai suatu rencana 
untuk pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada 
daerah-daerah tertentu untuk mencapai tujuan tindakan tertentu.
31
 
Strategi adalah ilmu perencanaan dan penentuan arah operasi-
operasi bisnis berskala besar, menggerakan semua sumber daya 
perusahaan yang dapat menguntungkan secara aktual dalam bisnis, Jhon 
A. Bryne mendefinisikan strategi adalah sebuah pola yang mendasar dari 
sasaran dan direncanakan, penyebaran sumber daya dan interaksi 
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2. Unsur Strategi 
Suatu strategi menurut Assauri (2013) mempunyai 5 (lima) unsur, 
di mana masing-masing unsur dapat menjawab masing-masing pertanyaan 
berikut: 
a. Di mana organisasi selalu aktif dalam menjalankan aktivitasnya. Unsur 
ini dikenal sebagai ‗gelanggang aktivitas‘ atau arena‘. 
b. Bagaimana kita dapat mencapai arena, yaitu penggunaan ‗sarana 
kendaraan‘. 
c. Bagaimana kita dapat menang di pasar. Hal ini merupakan ‗pembeda‘. 
d. Apa langkah, urutan pergerakan kegiatan dan kecepatannya. Unsur ini 
dikenal dengan ‗rencana tingkatan‘. 
e. Bagaimana hasil akan dapat dicapai, dengan logika ekonomi.33 
 
B. Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia pemasaran 
yaitu ―proses, cara, perbuatan memasarkan suatu barang dagangan. 
Sedangkan pemasaran secara istilah menurut William J. Stanton yaitu: 
―Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
34
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Pengertian pemasaran dapat diketahui dari arti lain yaitu peranan 
konsumen memiliki pengaruh besar terhadap proses pemasaran, tetapi dari 
sisi perusahaan permasalahan yang muncul adalah bagaimana memberikan 
arahan, masukan, pengenalan produk baik berupa barang atau jasa dengan 
segala keutamaan dan kelebihan barang atau jasa yang ditawarkan menarik 
minat konsumen, sebelum memasuki proses lebih lanjut produk sampai 
ketangan konsumen.
35
 Untuk dapat menarik konsumen dan menjadi 
kepercayaan konsumen, perusahaan harus memiliki nilai pemasaran, nilai 
pemasaran dapat dikelompokan menjadi 3 yaitu: 
a. Merk atau brand, yaitu nilai yang berkaitan dengan nama atau nilai 
yang dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan. Sebaiknya 
perusahaan senantiasa berusaha meningkatkan brand equity. 
Cara mengelola akuitis merek (brand equity) ada 5: 
1) Brand loyalty, dapat dikelola dengan cara menciptakan tingkat 
pembelian kembali, menciptakan daya tarik kepada konsumen 
(perhatian dan melibatkan konsumen secara terus menerus), 
memberikan respon terhadap pesaing yang mengancam serta 
berusaha mengoptimalkan biaya pemasaran. 
2) Brand awareness, dapat dikelola dengan cara mengingat secara 
terus menerus manfaat produk terhadap konsumen. 
3) Presepsi mengenai kualitas, dapat dikelola dengan cara 
menerapkan strategi diferensiasi, strategi harga, melibatkan 
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kelompok konsumen yang sama dan menjaga kualitas produk 
sehingga sesuai dengan harapan konsumen. 
4) Brand associations, dapat dikelola dengan cara menciptakan 
perasaan dan perilaku prinsip terhadap merek secara terus-
menerus. 
5) Brand asset, dapat dikelola dengan cara menciptakan keunggulan 
bersaing terhadap produk-produknya. 
Jika brand equity ini dapat dikelola dengan baik, perusahaan 
yang bersangkutan setidaknya akan mendapatkan dua hal. Pertama, 
para konsumen akan menerima nilai produknya, mereka dapat 
merasakan semua manfaat yang diperoleh nilai melalui loyalitas 
pelanggan terhadap merk, yaitu peningkatan margin keuntungan, 
keunggulan bersaing dan efisiensi serta efektifitas kerja khususnya 
pada program pemasarannya. 
b. Pelayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian 
jasa pelayanan kepada konsumen. Kualitas pelayanan kepada 
konsumen ini perlu terus-menerus ditingkatkan. 
c. Proses, yaitu nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk 
membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggung jawab 
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Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 
suatu cara yang dilakukan oleh individu/organisasi/produsen untuk 
menyebarluaskan informasi seputar produk atau jasa yang dihasilkan 
kepada konsumen demi memperoleh keuntungan dengan melalui berbagai 
strategi yang diterapkan dalam perusahaan tersebut. 
2. Fungsi Pemasaran 
Sebagai orang pemasaran tentu menganggap bahwa fungsi 
pemasaranlah yang paling penting dalam suatu perusahaan. Anggapan 
mereka bahwa tanpa fungsi pemasaran perusahan tidak akan berjalan 
sebagaimana yang diinginkan. Produk tidak akan dikenal oleh konsumen, 
bahkan akan sulit untuk laku dijual dan bersaing dengan perusahaan 
lainnya tanpa pemasaran. 
Paling tidak ada lima anggapan pentingnya fungsi pemasaran jika 
dibandingkan dengan fungsi lainnya yang ada dalam suatu perusahaan. 
a. Pemasaran sebagai fungsi yang sama 
Maksud pemasaran sebagai fungsi yang sama adalah bahwa 
fungsi pemasaran sama besarnya dengan fungsi keuangan, produksi, 
kepegawaian dan sumber daya manusia. Dengan kata lain, masing-
masing fungsi memiliki kesetaraan dengan yang lain. 
b. Pemasaran sebagai fungsi yang lebih penting 
Maksud pemasaran sebagai fungsi yang lebih penting adalah 
bahwa fungsi pemasaran memiliki peran yang paling besar dari fungsi 




c. Pemasaran sebagai fungsi utama 
Pemasaran sebagai fungsi utama artinya pemasaran dipusatkan 
sebagai sentral dari kegiatan fungsi lainnya. Atau, dengan kata lain 
fungsi pemasaran sebagai inti dari kegiatan perusahaan. 
d. Pelanggan sebagai fungsi pengendalian 
Pelanggan sebagai fungsi pengendalian artinya bahwa masing-
masing fungsi memiliki peran yang sama tapi dikendalikan oleh 
pelanggan. 
e. Pelanggan sebagai fungsi pengendalian dan pemasaran sebagai 
integratif 
Maksud pelanggan sebagai fungsi pengendalian dan pemasaran 
sebagai fungsi integratif adalah pemasaran sebagai pusat integratif 
fungsi keuangan, produksi dan sumber daya manusia, sedangkan 
pelanggan sebagai fungsi pengendalian.
37
 
3. Konsep Inti Pemasaran 
Konsep inti pemasaran adalah adanya kebutuhan dan keinginan 
dari individu atau kelompok, adanya produk dan adanya pertukaran. 
Pemasaran akan selalu didahului oleh adanya kebutuhan dan keinginan, 
dimana kebutuhan adalah hal mendasar yang harus dipenuhi oleh individu 
atau kelompok, sementara keinginan adalah kebutuhan yang sifatnya tak 
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Dalam kegiatan pemaasaran terdapat beberapa konsep yang mana 
masing-masing konsep memiliki tujuan yang berbeda. Konsep ini timbul 
dari satu periode lainnya akibat perkembangan pengetahuan baik produsen 
maupun konsumen. Penggunaan konsep ini tergantung kepada perusahaan 
yang juga dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan perusahaan yang 
bersangkutan.
39
 Adapun konsep-konsep yang dimaksud adalah sebagai 
berikut: 
a. Konsep Produksi 
Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang 
tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karenanya 
manajemen harus berkosentrasi pada peningkatan efesiensi distribusi. 
Konsep ini merupakan salah satu falsafah tertua yang menjadi 
penuntun para penjual dan merupakan konsep yang menekankan 
kepada volume produksi yang seluas-luasnya dengan harga serendah 
mungkin. 
b. Konsep Produk 
Konsep ini berpegang teguh bahwa konsumen akan 
menyenangi produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang paling 
baik serta keistimewaan yang mencolok. Oleh karena itu perusahaan 
harus mencurahkan upaya terus-menerus dalam perbaikan produk. 
Konsep ini menimbulkan adanya myopia (pemandangan yang dangkal 
terhadap pemasaran). Konsep produk merupakan konsep yang 
menekankan kepada kualitas, penampilan dan ciri-ciri yang terbaik. 
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c. Konsep Penjualan 
Konsep penjualan berpikir bahwa konsumen tidak akan 
membeli cukup banyak produk terkecuali perusahaan menjalankan 
suatu usaha promosi dan penjualan yang kokoh. Dalam konsep ini 
kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif melalui usaha-usaha 
promosi yang gencar. 
d. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai 
sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan 
keinginan pasar sasaran dan pemberian kepuasan yang diinginkan 
secara lebih efektif dan lebih efesien dari yang dilakukan pesaing. 
e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan 
Merupakan konsep yang bersifat kemasyarakatan, konsep ini 
menekankan kepada penentuan kebutuhan, keinginan dan minat pasar 




4. Bauran Pemasaran 7P 
Berikut beberapa pengertian dari beberapa ahli yang memberikan 
gambaran atau teori tentang bauran pemasaran: 
a. Marketing mix (bauran pemasaran) adalah strategi mencampur 
kegiatan-kegiatan marketing, agar dicari kombinasi maksimal sehingga 
mendatangkan hasil yang paling memuaskan (Buchari Alma, 
2007:130) 
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b. Marketing mix (bauran pemasaran) adalah elemen-elemen organisasi 
perubahan yang dapat dikontrol oleh perusahaan dalam melakukan 
komunikasi dengan tamu dan untuk memuaskan tamu (Zeithaml dan 
Bitner, 2008:48). 
c. Marketing mix is good marketing tool is a set uf products, pricing, 
promotion, distribution, combined to produce the desired response of 
the target market— Bauran pemasaran adalah perangkat pemasaran 
yang baik yang meliputi produk, penentuan harga, promosi, distribusi, 
digabungkan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar 
sasaran (Kotler dan Amstrong, 2013:92). 
Dari  ketiga pengertian marketing mix menurut para ahli diatas 
dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran merupakan alat pemasaran 
yang baik yang berada dalam suatu perusahaan, dimana perusahaan 




Keputusan bauran pemasaran melingkupi bauran pemasaran yang 
bisa digunakan untuk memuaskan konsumen yang setidaknya meliputi 4P 
yaitu: produk (product), harga (price), distribusi (place) dan promosi 
(promotion). Perusahaan bisa menggunakan ke empat P secara bersama 
atau menggunakan gabungan 3P atau hanya 2P saja. Berapa P yang akan 
digunakan tergantung kepada strategi pemasaran yang direncanakan, 
termasuk sumber daya yang dimiliki perusahaan. Bauran pemasaran 4P ini 
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dikemukakan oleh McCharty lalu kemudian dikembangkan oleh Booms 
dan Bitber menjadi 7P dengan tambahan bukti fisik (physical evidence), 
orang (people) dan proses (process). Pemilihan bauran pemasaran ini 
sepenuhnya tergantung pada perusahaan, apakah memilih 4P atau 7P. 
Kesesuaian pemilihan bauran pemasaran ini tergantung beberapa 
pertimbangan diantaranya karakteristik konsumen, ketersediaan sumber 
daya perusahaan dan perubahan teknologi.
42
 
a. Product (Produk) 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk 
memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan.
43
 Menurut Philip Kotler, 
produk ialah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 
mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi 
yang dapat memenuhi kebutuhan sehari-hari. Produk merupakan 
kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada 
sasaran. Dalam mengembangkan bauran pemasaran, suatu produk 
disini memiliki indikator yang harus diperhatikan meliputi: kualitas, 
desain, nama merek dan ragam. 
Produk dalam pengertian umum adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 
dipergunakan atau dikonsumsi dan dapat memuaskan keinginan dan 
kebutuhan. Produk terdiri dari barang atau jasa yang digunakan untuk 
memenuhi keinginan dan kebutuhan dan keinginan konsumen 
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merupakan anggapan yang diyakini oleh perusahaan sebagai dasar 
setiap kegiatan dalam melayani konsumen. 
b. Price (Harga) 
Definisi harga menurut Philip Kotler adalah ―Price is the 
amount of money charged for a product or service‖. Harga adalah 
sejumlah uang yang mempunyai nilai tukar untuk memperoleh 
keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. 
Harga merupakan bauran pemasaran yang bersifat fleksibel di mana 
suatu harga akan stabil dalam jangka waktu tertentu tetapi dalam 
seketika harga dapat meningkat atau menurun yang terdapat pada 
pendapatan dari hasil penjualan.
44
 Menurut Buchori Alma (2013:169) 
harga (price) adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas jasa, atau 
jumlah nilai yang konsumen tukar dalam rangka mendapatkan manfaat 
dari memiliki atau menggunakan barang atau jasa.
45
  
c. Promotion (Promosi) 
Promosi ialah kegiatan yang dilakukan guna meningkatkan 
jumlah penjualan. Biasanya dalam kegiatan promosi ini pemilik barang 
berusaha memuji dan mengemukakan keunggulan barang yang 
dijualnya. Akan tetapi suatu hal yang tidak baik ialah apabila penjual 
secara berlebihan memuji-muji barang yang dijualnya padahal 
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mutunya tidak sebaik yang ia katankan. Promosi dapat dilakukan 
dengan empat cara: 
1) Personal selling, yaitu melalui para penjual, yang dikenal dengan 
sebutan pramuniaga, wiraniaga atau sales yang mendatangi calon 
pembeli ke rumah-rumah, yang berhadapan langsung dan 
mempengaruhi calon pembeli dengan segala cara berkomunikasi. 
2) Advertising, yaitu memasang reklame, iklan, brosur, leaflet dan 
berbagai bentuk lainnya. 
3) Publicity, yaitu berupa pemuatan berita di surat kabar, radio atau 
televisi. 
4) Sales promotion, artinya usaha promosi yang dilakukan dengan 
harapan meningkatkan penjualan dalam rangka pendek. Teknik 
sales promotion ini dapat berbentuk kegiatan: 
a) Banting harga, jual obral (special sales), korting besar, cuci 
gudang dan sebagainya, terutama dalam menghadapi hari 
lebaran atau hari-hari lainnya. 
b) Memberikan hadiah, baik hadiah langsung ataupun hadiah 
berupa undian 
c) Mengadakan show (pertunjukan) guna menarik calon pembeli 
d) Mengadakan fair, pasar malam, festival, bazar dan sebagainya. 
5) Public relation, yaitu suatu usaha menjaga hubungan baik dengan 
masyarakat, dengan selalu menginformasikan apa yang telah 




di masa yang akan datang. Dengan adanya informasi ini maka 
masyarakat akan menaruh perhatian terhadap organisasi.
46
 
d. Place (Lokasi) 
Lokasi ini bisa disebut juga jalur distribusi ke target pasar. 
Pemasaran bukan hanya soal produk dan harga, keterjangkauan ke 
target pasar itu penting untuk memungkinkan transaksi. Barang bagus 
dan relevan dan harga terjangkau belum tentu dipilih jika berada dalam 
lokasi yang tidak terjangkau. Misalnya air kemasan yang ada di 
bandara biasanya harganya jauh lebih mahal. Walaupun begitu, air 
kemasan itu tetap terjual karena unggul pada unsur lokasi. Pembeli 
yang berada di bandara bisa menjangkau aqua tersebut.
47
 
Penentuan yang mudah terjangkau dan terlihat akan 
memudahkan bagi konsumen untuk mengetahui, mengamati dan 
memahami dari suatu produk atau jasa yang ditawarkan. Penentuan 
tempat didasarkan atas jenis usaha atau produk yang diciptakan. 
Misalnya untuk produk-produk yang tidak akan tahan lama akan lebih 
baik jika ditempatkan dekat dengan keberadaan konsumen. Untuk 
barang-barang berharga dan bermutu tinggi akan lebih baik jika 
dibayarkan di tempat yang berkesan mewah. Penempatan suatu poduk 
atau jasa sangat mempengaruhi tingkat harga semakin representative 
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e. People (Orang) 
Orang dalam jasa adalah mereka yang terlibat langsung dalam 
menjalankan segala aktivitas perusahaan dan merupakan faktor yang 
memegang peranan penting bagi semua organisasi. Orang memainkan 
peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi 
pembeli. Dalam perusahaan jasa perlu adanya strategi sumber daya 
manusia yang dapat membantu untuk mencapai tujuannya. 
Dalam strategi SDM manajer harus mempertimbangkan hal hal 
sebagai berikut: 
1) Merekrut orang yang tepat adalah aset terpenting seperti orang 
yang tepat adalah bagian terpenting bagi perusahaan. Merekrut 
orang yang tepat meliputi bersaing memperoleh aplikasi dari 
pegawai terbaik yang ada dalam pasar tenaga kerja, kemudian 
memilih kandidat-kandidat terbaik dari pekerja-pekerja tertentu 
untuk diisi. 
2) Memberdayakan pegawai, hal ini dilakukan dengan membangun 
tim penghantar layanan yang berkinerja tinggi, memberikan 
pelatihan ekstensif terhadap budaya, tujuan, strategi organisasi, 
kemampuan interpersonal, pengetahuan produk dan tujuan, strategi 
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organisasi, kemampuan interpersonal, pengetahuan produk dan 
layanan. 
3) Memotivasi dan menyemangati pegawai, cara ini biasa dilakukan 
dengan menggunakan imbalan berupa gaji, bonus, muatan 
pekerjaan, umpan balik dan pengakuan, pencapaian tujuan. Dalam 
hubungannya dengan pemasaran jasa, maka orang yang berfungsi 
sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi kualitas jasa yang 
diberikan. Keputusan orang ini berarti berhubungan dengan 




f. Process (Proses) 
Proses adalah kegiatan yang menunjukan bagaimana pelayanan 
diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian barang. 
Pengelola usaha sering menawarkan berbagai macam bentuk 
pelayanan untuk tujuan menarik konsumen. Proses pada hakikatnya 
gabungan semua aktivitas dalam penyediaan jasa kepada pelanggan, 
umumnya terdiri dari: prosedur, jadwal, mekanisme, aktivitas yang 
terkait erat dengan penyedia jasa. 
Proses-proses dimana jasa diciptakan dan disampaikan kepada 
pelanggan merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran karena 
pelanggan akan seringkali mempresepsikan sistem penyampaian jasa 
sebagai bagian dari jasa itu sendiri. Elemen proses sendiri memiliki 
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arti suatu upaya perusahaan dalam menjalankan dan melaksanakan 
aktivitasnya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumennya. 
g. Physical Evidence (Bukti Fisik) 
Setelah produk dan layanan diantarkan ke konsumen melalui 
rangkaian proses yang baik dan benar oleh sumber daya manusia 
(people) yang kompeten untuk melakukannya, masih diperlukan 
adanya bukti secara fisik (physical evidence) untuk melengkapi 
penilaian baik konsumen sasarannya. Bukti fisik tersebut dapat berupa 
bangunan, ruangan, peralatan dan perlengkapan kerja, standar 
kesehatan dan keselamatan yang kesemuanya dapat meningkatakan 
citra produk/layanan dan keyakinan konsumennya.
50
 
Bukti fisik menurut Philip Kotler yaitu bukti yang dimiliki oleh 
penyedia jasa yang ditujukan kepada konsumen sebagai usulan nilai 
tambah konsumen. Bukti fisik merupakan wujud nyata yang 
ditawarkan kepada pelanggan ataupun calon pelanggan. 
Dari komponen bauran pemasaran 7P yang telah dijelaskan 
diatas maka akan mampu membangun kepuasan konsumen, kepuasan 
konsumen sendiri merupakan respon emosional terhadap pengalaman 
yang berkaitan dengan produk jasa yang dibeli. 
Apabila produk jasa yang dibeli telah memenuhi harapan maka 
konsumen merasa puas untuk membeli dan sebaliknya jika konsumen 
merasa kurang maka tidak akan meakukan pembelian. Kepuasan 
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konsumen identik dengan peningkatan minat dan loyalitasnya, karena 
mampu mempengaruhi persepsi dan harapan konsumen untuk 
mengkonsumsi/menggunakan suatu produk/jasa yang ditawarkan. 
5. Pemasaran dalam Ekonomi Syariah 
Hermawan Kartajaya mendefinisikan pemasaran dalam perspektif 
syariah yang merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarah 
pada proses penciptaan, penawaran dan perubahan nilai dari satu inisiator 
kepada pemegang sahamnya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 
dengan akad dan prinsip-prinsip muamalat bisnis dalam Islam.
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Definisi tersebut mengarahkan bahwa Islam memperbolehkan 
segala macam transaksi muamalah selama tidak ada hal-hal yang 
bertentangan dengan syariat. Sebagaimana Allah mengingatkan agar 
senantiasa menghindari perbuatan yang zalim dalam bisnis termasuk 
dalam penciptaan, penawaran dan proses perubahan nilai dalam 
pemasaran. Sebagaimana firman Allah Swt. dalam ayat al-Qur‘an Surah 
Sad, ayat 24: 
                            
             
Artinya:“Dan Sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang 
berserikat itu sebagian mereka berbuat zalim kepada sebagian 
yang lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan 
amal yang saleh; dan amat sedikitlah mereka itu...."  
 
Begitupun dalam ayat lain sebagaimana firman Allah Swt. surah 
Al-Maidah ayat 1 yang berbunyi: 
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              
Artinya:  Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu.. 
 
Dalam ayat tersebut Allah mengingatkan bagi setiap pebisnis, 
marketer untuk senantiasa memegang janji-janjinya, tidak mengkhianati 
apa-apa yang telah disepakati. Begitupun Rasulullah Saw. menekankan 
pentingnya integritas dalam menjalankan bisnis.
52
  
Ada 4 karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi panduan 
bagi para pemasar sebagai berikut: 
a. Rabbaniyyah 
Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum 
syariah yang bersifat ketuhanan ini adalah yang paling adil, paling 
sempurna, paling selaras dengan segala bentuk kebaikan, paling dapat 
mencegah segala bentuk kerusakan, paling mampu mewujudkan 
kebenaran, memusnahkan kebatilan dan menyebarluaskan 
kemaslahatan. 
b. Akhlaqiyyah 
Keistimewaan Islam dari syariah marketer selain karena teitis 
(rabbaniyyah) juga karena ia sangat mengedepankan masalah akhlak 
(moral dan etika) dalam seluruh aspek kegiatannya, karena nilai-nilai 
moral dan etika adalah nilai yang bersifat universal, yang diajarkan 
oleh semua agama. 
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Pemasaran syariah adalah pemasaran yang fleksibel, 
sebagaimana keluwesan syariah islamiyah yang melandasinya. 
Pemasaran syaraiah adalah para pemasar profesional dengan 
penampilan yang bersih, rapih dan bersahaja, apapun model atau gaya 
berpakaian dikenakannya, bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai 
religius, kesalehan, aspek moral dan kejujuran dalam segala aktivitas 
pemasarannya. 
d. Insaniyyah 
Keistimewaan syariah marketer yang lain adalah sifatnya yang 
humanistis universal, yaitu bahwa syariah diciptakan untuk manusia 
agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaanya terjaga dan terpelihara. 
Syariat Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan kepasitasnya 
tanpa menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan dan status. Hal inilah 
membuat syariah memiliki sifat universal sehingga menjadi syariah 
humanistis universal. 
Muhammad Azis Hakim dalam bukunya Dasar-dasar Pemasaran 
Syariah juga mengungkapkan bahwa pada strategi lainnya Rasulullah saw. 
juga pernah menerapkan marketing mix seperti yang tampak saat ini, 
diantaranya: 
a. Konsep produk, Islam memperkenalkan konsep halal dan haram dalam 
sistem ekonomi-Nya. Sebenarnya, fondasi perekonomian Islam terletak 






Dimana Islam mengajarkan untuk 
memperhatikan kualitas produk dan keberadaan produk tersebut. Islam 
juga melarang jual beli suatu produk yang belum jelas (gharar) bagi 
pembeli. Pasalnya disini berpotensi terjadinya penipuan dan 
ketidakadilan terhadap salah satu pihak. Oleh karena itu Rasulullah saw 
mengharamkan jual beli barang yang tidak jelas produknya. 
Sebagaimana sabda Rasulullah saw: 
َعْن َأِبي ُىَريْ َرَة َقاَل نَ َهى َرُسوُل اللَِّو َصلَّى اللَُّو َعَلْيِو َوَسلََّم َعْن بَ ْيِع اْلَحَصاِة َوَعْن 
 بَ ْيِع اْلَغَررِ 
Artinya:  Dari Abu Hurairah, dia berkata, "Rasulullah melarang jual 
beli hashat (sejauh lemparan batu) dan jual beli gharar 
(penipuan). {HR. Muslim:5/3} 
 
Serta tidak menjual produk haram melainkan yang halal dan 
baik, sebagaimana Firman Allah SWT: 
                     
                 
Artinya:  Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari 
apa yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti 
langkah-langkah syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu 
adalah musuh yang nyata bagimu. (QS. Al-Baqarah: 168) 
 
Selain keberadaan suatu produk, Islam juga memerintahkan 
untuk memperhatikan kualitas produk. Barang yang dijual harus terang 
dan jelas kualitasnya, sehingga pembeli dapat mudah membeli 
penilaian. Tidak boleh menipu kualitas dengan jalan memperhatikan 
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yang baik bagian luarnya, dan menyembunyikan yang jelek dibagian 
dalam, sebagaimana sabda Rasulullah saw: 
َرِة َطَعاٍم فََأْدَخَل  َعْن َأِبي ُىَريْ َرَة َأنَّ َرُسوَل اللَِّو َصلَّى اللَُّو َعَلْيِو َوَسلََّم َمرَّ َعَلى ُصب ْ
َماُء يَا  َيَدُه ِفيَها فَ َناَلْت َأَصابُِعُو بَ َلًلا فَ َقاَل َما َىَذا يَا َصاِحَب الطََّعاِم قَاَل َأَصابَ ْتُو السَّ
 َأَفًَل َجَعْلَتُو فَ ْوَق الطََّعاِم َكْي يَ َراهُ النَّاُس َمْن َغشَّ فَ َلْيَس ِمنِّي َرُسوَل اللَِّو قَالَ 
Artinya: Dari Abu Hurairah RA, bahwa Rasulullah SAW pernah 
berjalan melewati onggokan makanan yang akan dijual. 
Lalu beliau memasukkan tangannya ke dalam onggokan itu, 
maka tanpa diduga sebelumnya, jari-jari tangan beliau 
menyentuh sesuatu yang basah. Kemudian beliau keluarkan 
jari-jarinya yang basah itu seraya bertanya, "Ada apa di 
dalamnya ini?" Orang yang mempunyai makanan tersebut 
menjawab, "Mungkin basah karena kehujanan ya 
Rasulullah?" Lalu Rasulullah pun bertanya lagi kepadanya, 
"Mengapa tidak kamu letakkan yang basah itu di atas agar 
supaya dapat diketahui orang lain? Barang siapa yang 
menipu, maka ia bukan termasuk umatku.” {HR. Muslim 
1/69} 
 
Berdasarkan hadist tersebut dapat dikatakan bahwa produk 
dalam perspektif syariah (fiqh muamalah) haruslah memenuhi 
standarisasi mutu dan keberadaan barang. Fiqh muamalah tegas 
mengharamkan praktik jual beli yang menipu dengan ketidakjelasan 
mutu dan keberadaan barang. 
b. Konsep promosi, dimana pada prinsipnya dalam mempromosikan 
suatu barang diperbolehkan. Hanya saja dalam berpromosi tersebut 
harus mengedepankan faktor kejujuran dan menjauhi penipuan. 
Disamping itu, metode yang dipakai dalam berpromosi tidak 
bertentangan dengan syariah Islam. Artinya, dengan beragam promosi 
yang dilakukan seperti iklan, reklame tidak dibungkus dengan kedok 




apalagi menipu orang, akhirnya akan menimbulkan advertising impact 
yang negatif. Inilah yang disebut dalam agama dengan istilah najasy= 
reklame palsu (Hamzah Ya‘cub, 1984:155).
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c. Konsep harga, dalam penentuannya selalu digunakan pendekatan 
penawaran dan permintaan (supply & demand). Namun jauh dari itu, 
Islam telah menawarkan kerangka kerja yang sedemikian luas untuk 
melakukan aktivitas ekonomi yang sama dan berkeadilan sehingga 




Suatu harga menjadi tidak adil dapat disebabkan oleh adanya 
empat faktor, yaitu pertama, penipuan. Ini terjadi misalnya kolusi 
dilakukan oleh produsen dan distributor dalam penetapan harga 
(conspiratorial price fixing). Kedua, ketidaktahuan pada pihak 
konsumen. Ketiga, penyalahgunaan kuasa misalnya permainan harga 
atau banting harga oleh pengusaha besar yang mengakibatkan ruginya 
perusahaan kecil. Dan keempat, manipulasi promosi, yakni 
memanipulasikan emosional konsumen untuk memperoleh untung 
yang besar atau menggunakan kondisi psikologis orang yang sedang 
berkabung. 
Adanya ketidakadilan harga jelas bertentangan dengan nilai-
nilai aksioma kesatuan, keseimbangan, kebajikan, pertanggungjawaban 
dan kebenaran. Harga yang tidak adil jelas-jelas menjadi pemicu 
                                                             
54
 Buchari Alma, , hlm. 139 
55
 Muhammad Djakfar, Agama, Etika, Dan Ekonomi (Malang: UIN Maliki Press, 2014), 




ketidakseimbangan pasar.  Harga yang tidak adil juga tidak membawa 
pada kebajikan umum, sebaliknya mengakibatkan timbulnya kondisi-
kondisi yang tidak menentu sehingga mendorong terhadap munculnya 
kezaliman-kezaliman dalam praktik bisnis.
56
  
d. Konsep distribusi/lokasi, dimana Rasulullah saw. tidak 
memperkenankan para pedagang untuk memotong jalur distribusi 
seperti mencegat pedagang sebelum tiba di pasar, melarang orang kota 
membeli dagangan orang desa. Sebenarnya inti dari pelarangan itu 
adalah untuk menghindari adanya tengkulak. Selain itu perilaku ini 
akan merugikan banyak pihak dan menguntungkan diri sendiri. 
Sebagaimana sabda Rasulullah saw. 
No. Hadist: 2017  
َلقِّي َوَأْن  َعْن َأِبي ُىَريْ َرَة َرِضَي اللَُّو َعْنُو َقاَل نَ َهى النَِّبيُّ َصلَّى اللَُّو َعَلْيِو َوَسلََّم َعْن الت َّ
 يَِبيَع َحاِضٌر ِلَبادٍ 
Artinya: Dari Abu Hurairah radliallahu 'anhu berkata; Nabi 
shallallahu 'alaihi wasallam melarang menyongsong 
(mencegat kafilah dagang sebelum sampai di pasar) dan 
juga melarang orang orang kota menjual kepada orang 
desa.‖ (HR. Bukhari No. Hadist: 2017) 
 
e. Konsep pelayanan (service), merupakan suatu hal yang pokok yang 
harus dimiliki oleh perusahaan yang bergerak dibidang jasa, karena 
kunci kesetiaan customer itu ada pada service yang diberikan oleh 
perusahaan. Pelayanan yang bagus akan membuat customer ‗betah‘ 
untuk selalu menggunakan produk tersebut. Apalagi jika pelayanan 
optimal bukan hanya saat closing cases, tetapi juga setelah itu. 
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Begitupun sebaliknya pelayanan yang tidak optimal, kasar, seolah 
yang membutuhkan hanya customer dan beragam sifat buruk lainnya 
bisa berakibat pada hilangnya pada customer. Ini berarti kesetiaan 
customer luntur dan ‗bankrut‘ hanya persoalan waktu saja, Nabi 
Muhammad saw. telah mengajarkan kepada umatnya untuk selalu 
berbuat baik pada orang lain. Inilah sebenarnya dasar dari pelayanan 
yang optimal. Allah swt. berfirman: 
                   
     
Artinya:  Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku 
lemah lembut terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap 
keras lagi berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan diri 
dari sekelilingmu. (QS. Ali‘Imran:159) 
 
Dari konsep marketing mix Rasulullah saw. tersebut, maka 
penulis mengambil point of view(sudut pandang) bahwa beliau sangat 
mengedepankan etika/moral dalam berdagang seperti jujur, profesional, 
ikhlas, murah hati, menjaga interaksi positif dengan konsumen, 
memberikan service excellent kepada konsumen. Karena dengan begitu 
konsumen akan percaya dan loyal terhadap penjual dan keuntungan 
bukan tidak mungkin akan hadir dengan sendirinya. Selain itu, 
implementasi strategi tersebut semata-mata bukan hanya berorientasi 








1. Pengertian Konsumen 
Konsumen secara etimologi menurut Kamus Besar Bahasa 
Indonesia berarti ―pemakai barang hasil produksi‖ atau ―pemakai jasa‖. 
Sedangkan konsumen secara terminologi yaitu seseorang yang terlibat 
dalam suatu kegiatan penggunaan produk berupa barang atau jasa. 
Konsumen adalah seseorang atau sekelompok orang yang membeli 
suatu produk untuk dipakai sendiri dan tidak untuk dijual kembali. Jika 
tujuan pembelian tersebut untuk dijual kembali, maka disebut pengecer 
atau distributor. 
Konsumen ini bisa diartikan sebagai siapa saja yang 
berkepentingan dengan produk layanan yang ditawarkan oleh perusahaan. 
Konsumen dapat berupa individu atau perorangan, pemerintah maupun 
swasta. Konsumen atau nasabah merupakan salah satu indikator 
keberhasilan maju atau tidaknya suatu perusahaan.
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Selain konsumen ada istilah lain yang biasa muncul dalam aktivitas 
bisnis/dagang seperti pembeli dan pelanggan. Istilah ini memiliki arti yang 
hampir sama yaitu sama-sama sebagai pemakai barang atau jasa namun 
untuk pelanggan agak sedikit berbeda karena dilihat dari loyalitas dalam 
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2. Perilaku Konsumen 
Dalam ilmu ekonomi dikenal istilah perilaku konsumen, istilah ini 
merupakan bagian dari proses pengambilan keputusan oleh pembeli 
dengan mempertimbangkan berbagai aspek sebelum membeli. Hal ini 
senada dengan definisi yang dikemukakan oleh Adi Nugroho yaitu, 
―Perilaku konsumen merupakan proses pengambilan keputusan dan 
aktifitas masing-masing individu yang dilakukan dalam rangka evaluasi, 
mendapatkan, penggunaan atau mengatur barang-barang dan jasa.‖ 
Definisi tersebut memperlihatkan bahwa dengan mempelajari 
perilaku konsumen maka pemasar dapat mengetahui secara jelas proses 
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen dan pengaruh-
pengaruh yang dihadapi dalam usaha memperoleh barang dan jasa yang 
dibutuhkan. Dalam melakukan proses pembelian, perilaku konsumen 
terdiri dari beberapa tipe, diantaranya: 
a. Perilaku pembelian yang kompleks, yaitu suatu perilaku dimana 
konsumen memiliki beberapa pertimbangan dalam membeli serta 
dibutuhkannya penguatan keyakinan, pembentukan sikap hingga 
proses pemilihan akhir. 
b. Perilaku pembelian yang mengurangi ketidak efesienan, yaitu suatu 
perilaku dimana konsumen melihat ada beberapa perbedaan yang 
muncul ketika melihat produk yang ingin dibeli sehingga konsumen 





c. Perilaku perendah terhadap merek suatu baranag belian karena 
kebiasaan, yaitu suatu perilaku dimana konsumen memiliki persepsi 
rendah terhadap merek suatu barang berikut harganya. 
d. Perilaku pembelian yang mencari keragaman, yaitu suatu perilaku 
dimana konsumen dihadapkan pada berbagai pemilihan merek. 
3. Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen 
Banyak faktor yang mempengaruhi seseorang melakukan 
pembelian terhadap suatu produk. Manajemen perlu mempelajari faktor-
faktor tersebut agar program pemasarannya dapat lebih berhasil. Faktor-




4. Konsumsi dalam Islam 
a. Konsumsi Menurut Islam 
Pengertian konsumsi dalam ekonomi Islam adalah memenuhi 
kebutuhan baik jasmani maupun rohani sehingga mampu 
memaksimalkan fungsi kemanusiaannya sebagai hamba Allah swt. 
untuk mendapatkan kesejahteraan atau kebahagiaan di dunia dan 
akhirat (falah). Dalam melakukan konsumsi maka perilaku konsumen 
terutama Muslim selalu dan harus di dasarkan pada Syariah Islam. 
Secara sederhana, konsumsi dalam ilmu ekonomi diartikan sebagai 
pemakaian barang untuk mencukupi suatu kebutuhan secara langsung. 
Konsumsi juga diartikan dengan penggunaan barang dan jasa untuk 
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memuaskan kebutuhan manusiawi (the use of goods and services in the 
satisfaction of human wants).
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b. Urgensi dan Tujuan 
Konsumsi memiliki urgensi yang sangat besar dalam setiap 
perekonomian, karena tiada kehidupan bagi manusia tanpa konsumsi. 
Oleh karena itu, kegiatan ekonomi mengarah kepada pemenuhan 
tuntutan konsumsi bagi manusia. 
Menurut Umar Bin Khatab, bahwa seorang muslim 
bertanggungjawab dalam memenuhi tingkat konsumsi yang layak bagi 
kekurangannya dan orang-orang yang mengabaikan hal tersebut, 
berarti termasuk orang-orang yang ingkar. Umar Bin Khattab juga 
menunjukkan beberapa bukti bahwa urgensi dan keniscayaannya 
dalam kehidupan. Misalnya, bahwa Umar sangat antusias dalam 
memenuhi tingkat konsumsi yang layak bagi setiap individu rakyatnya. 
Demikian pula upaya-upaya beliau dalam pengembanan ekonomi 
difokuskan dalam memerangi kemiskinan dan memenuhi tingkat 
konsumsi yang mendasar bagi umat manusia.
61
 
Manusia mengonsumsi suatu barang pastilah mempunyai 
tujuan tertentu, tujuan konsumsi adalah dalam rangka untuk memenuhi 
kebutuhan manusia. Kebutuhan itu dapat dikategorikan menjadi tiga 
hal pokok yaitu: 
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1) Kebutuhan primer (dharuriyya), yaitu kebutuhan yang berkaitan 
dengan hidup-mati seseorang, seperti kebutuhan pada oksigen, 
makan dan minuman. Manusia harus terus berusaha untuk 
mempertahankan kehidupannya dengan melakukan pemenuhan 
kebutuhan primernya sebatas yang dibutuhkan dan tidak 
berlebihan. 
2) Kebutuhan sekunder (hajiyyah), yaitu kebutuhan yang diperlukan 
untuk mengatasi kesulitan, tetapi tidak sampai mengancam 
kehidupan apabila tidak dipenuhi, misalnya kendaraan untuk 
menjalankan usaha agar efektif, sarana prasarana pendidikan, 
kesehatan dan sebagainya. 
3) Kebutuhan tersier (tahsiniyyah), yaitu kebutuhan yang bersifat 
asesoris, perlengkapan dan memberi nilai tambah pada pemenuhan 
kebutuhan primer dan sekunder, misalnya makanan yang terhidang 
di atas meja makanan dengan tata boga dan tata krama penyediaan 
yang baik. Makanan itu adalah kebutuhan primer, peralatan masak 
dan wadah penyajian makanan adalah kebutuhan sekunder dan tata 
boga serta tata krama penyajian merupakan kebutuhan tersier. 
Termasuk dalam kebutuhan tersier adalah perhiasan, parfum, 
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c. Prinsip-Prinsip Konsumsi dalam Islam 
Menurut M. Abdul Mannan, perintah Islam mengenai konsumsi 
dikendalikan oleh lima prinsip, yaitu: 
1) Prinsip Keadilan 
Prinsip ini mengandung arti ganda mengenai mencari rezeki 
yang halal dan tidak dilarang oleh syari‘at Islam. Artinya, sesuatu 
yang dikonsumsi itu didapatkan secara halal dan tidak bertentangan 
dengan hukum Islam 
2) Prinsip Kebersihan 
Prinsip yang kedua ini tercantum dalam Al Qur‘an dan 
Sunnah Nabi bahwa dalam mengonsumsi sesuatu, seseorang 
haruslah memilih barang yang baik dan cocok untuk dimakan, 
tidak kotor ataupun menjijikan sehingga merusak selera. Karena 
itu, tidak semua barang dikonsumsi diperkenankan, boleh dimakan 
atau diminum. Hanya makanan yang halal, baik, bersih dan 
bermanfaat yang boleh dikonsumsi. Sesuai dengan firman Allah 
dalam Surah an-Nahl:114 yang artinya ―Maka makanlah yang 
halal lagi baik dari rezeki yang telah diberikan Allah kepadamu 
dan syukurilah nikmat Allah, jika hanya kepada-Nya kamu 
menyembah.‖ 
3) Prinsip Kesederhanaan 
Prinsip ini mengatur manusia agar dalam memenuhi 




sanngat dilarang dalam Islam sebagaimana firman Allah dalam 
Surah al-A‘raf ayat 31 yang artinya ―hai anak adam pakailah 
pakaianmu yang indah disetiap (memasuki) masjid, makan dan 
minumlah, tetapi jangan berlebihan; sesungguhnya Allah tidak 
menyukai orang-orang yang berlebih-lebihan.‖ 
4) Prinsip Kemurahan Hati 
Prinsip keempat ini mempunyai dua makna, yaitu 
kemurahan Allah kepada manusia yang telah memberikan rahmat 
dan nikmat-Nya melalui sifat Rahman dan Rahim-Nya dan sikap 
murah hati manusia dengan menafkahkan sebagian hartanya untuk 
orang lain.  
5) Prinsip Moralitas 
Pada akhirnya konsumsi seorang Muslim secara 
keseluruhan harus dibingkai oleh moralitas yang dikandung dalam 
Islam sehingga tidak semata-mata memenuhi segala kebutuhan. 
Allah memberikan makanan dan minuman untuk keberlangsungan 
hidup umat manusia agar dapat meningkatkan nilai-nilai moral dan 
spiritual. Seorang Muslim diajarkan untuk menyebut nama Allah 
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan diatas, maka dapat 
ditarik suatu kesimpulan sebagai berikut :  
1. Strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi, mereka telah menerapkan product, price, promotion, people, dan 
physical evidence, sedangkan yang belum diterapkan secara baik dan 
maksimal adalah place dan proces. 
2. Tinjauan Ekonomi Islam terhadap penerapan strategi pemasaran fast food 
pada Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi, produk yang 
ditawarkan telah berlabel halal, harga yang terjangkau oleh konsumen, 
promosi yang dilakukan memberikan informasi yang jelas, tidak 
mengandung unsur penipuan, mempunyai sarana dan prasarana yang 
terlihat elegan, aman dan nyaman yang dirasakan oleh konsumen, pemilik 
Rocket Chicken cabang Melur berusaha membentuk sumber daya manusia 
insani yang bertumpu tiga aspek yaitu kepribadian Islam, keterampilan dan 
kepemimpinan. Kemudian pada hal proses pelayanan Rocket Chicken 
mengedepankan unsur humanistis dalam tinjauan syariah yang saling 











B. Saran  
Adapun saran yang dapat berikan adalah : 
1. Dalam strategi pemasaran fast food pada Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi Kota Pekanbaru hendaknya mempertahankan kualitas 
dari menu yang sering diorder oleh konsumen, sehingga harga yang 
diberikan sesuai dengan produk, serta memperhatikan dan 
mengoptimalkan strategi pemasaran yang telah dilakukan, agar restoran 
kategori fast food ini tetap bertahan dan terus berkembang. 
2. Kepada pihak Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi Kota 
Pekanbaru hendaknya dalam hal proses, baik proses pelayanan, sebaiknya 
penyimpanan stok dilakukan dengan jumlah banyak untuk meminimalisir 
apabila konsumen yang berdatangan cukup banyak dan dalam hal lokasi 
tempat parkir yang kurang luas, sebaiknya Rocket Chicken cabang Melur 
melakukan perluasan untuk lokasi parkir atau bisa dengan cara menyewa 
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DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA 
1. Bagaimana sejarah awal mula berdirinya Rocket Chicken? 
2. Sejak kapan Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi didirikan? 
3. Apa visi dan misi Rocket Chicken? 
4. Apakah Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi memiliki surat izin 
tempat usaha (SITU) maupun surat keterangan pajak restoran? 
5. Berapa jumlah konsumen yang berkunjung ke Rocket Chicken Jalan Melur 
Sukajadi setiap bulannya? 
Topik: Strategi Pemasaran 7P 
I. Product (Produk) 
1. Produk apa saja yang ditawarkan oleh Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi? 
2. Apa bahan baku yang digunakan pada produk? 
3. Apakah produk yang ditawarkan memiliki sertifikat labelisasi 
halal? 
4. Apa produk unggulan Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi? 
II. Price (Harga) 
1. Berapakah range harga untuk produk yang ditawarkan Rocket 
Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi? 
2. Bagaimana penetapan harga yang diterapkan untuk produk yang 
ditawarkan? 
3. Apakah harga yang diberikan sudah mengikuti pasaran? 
III. Promotion (Promosi) 
1. Apakah Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi 
melakukan promosi? 
2. Promosi apa saja yang telah dilakukan? 
3. Apa saja media promosi yang digunakan saat ini oleh Rocket 
Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi? 
IV. Place (Tempat) 
1. Apakah posisi/letak Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan 
Sukajadi strategis? 
2. Apakah area parkir disini cukup memadai? 
3. Apakah Rocket Chicken Jalan Melur Sukajadi dapat menjangkau 
tempat umum? 
4. Apakah jalan menuju Rocket Chicken Melur Sukajadi ini dapat 
dilewati/dimasuki oleh kendaraan umum? 
V. People (Orang/SDM) 
1. Apakah karyawan disini mendapatkan pengarahan mengenai 
pelayanan yang akan diberikan kepada konsumen? 
2. Bagaimana penetapan pembagian kerja disini apakah 
menggunakan sistem kerja shif-shif-an? 
VI. Process (Proses) 
1. Bagaimana proses memesan produk makanan dan minuman  di 
Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi? 
2. Bagaimana proses pembayaran di Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi? 
VII. Physicall Evidence (Bukti Fisik) 
1. Apa saja fasilitas yang diberikan oleh Rocket Chicken Jalan Melur 
Kecamatan Sukajadi? 
2. Apa saja ornamen atau interior  yang ada pada restoran ini di 
Rocket Chicken Jalan Melur Kecamatan Sukajadi? 
TRANSKRIP WAWANCARA 
 
1. Product (Produk)  
a. Produk apa sajakah yang ditawarkan restoran ini? 
Jenis produk yang kita jualkan ayam, ayamnya yang kita kelola, menu-
menunya kan kayak chese chicken, steak, nasi goreng yang tanpa 
tulangnya, pokoknya ini fast food-lah makanan cepat saji. 
b. Apa bahan baku yang digunakan pada produk? 
Bahan baku yang kita pake ayam sudah pasti. 
c. Apakah produk yang ditawarkan memiliki sertifikat? 
Sudah dapat sertifikat halal dari MUI. 
d. Apakah ada produk unggulan? 
Makanan favorit di store kita ada Burger, Steak dan Chinese food. 
 
2. Price (Harga)  
a. Berapakah range harga untuk makanan dan minuman? 
Harga produk terjangkau sekali, harganya menengah kebawah bukan 
menengah keatas, mulai dari Rp. 9.000- Rp. 21.000. 
 
3. Place (Lokasi) 
a. Mengapa memilih lokasi Jalan Melur? 
Lokasi store kita kan di Jalan Melur karena berada di tengah pusat kota 
yang cukup strategis yah gampang dijangkau. 
 
4. Promotion (Promosi) 
a. Promosi apa yang digunakan restoran ini? 
Bentuk promosi kita ini biasanya kayak kita setiap hari minggu ada Open 
Stand di Car Free Day (CFD), kita kadang menyebarkan brosur, 
pokoknya kita ini promosinya itu lewat brosur, kalau di pusat itu dia lewat 
Televisi dia kak. Kita nyebarin brosur, misalnya kita ke TK-TK ada 
Cooking Class juga itu event-event kita, setiap bulan kita ajari ada nanti 
anak-anak mau ayam kita kasih brosur dalam plastiknya. 
 
5. People (orang) 
a. Siapakah yang menjadi people di restoran ini? 
Karyawan kita ada bagian pelayanan, kasir, juru masak dan saya sendiri 
selaku supervisor di sini. 
b. Bagaimana  penetapan pembagian kerja disini apakah menggunakan 
sistem kerja shif-shif-an? 
Kami menerapkan pembagian kerja yang sudah ditentukan. Ada yang 
bekerja sampai sore, itu mulainya jam 8 pagi sampai jam 4 sore. Setelah  
itu ada lagi yang masuk kerja mulai jam 4 sore sampai jam  11 malam. 
Kami terapkan demikian biar para karyawan tetap fit dalam melayani 





6. Process (Proses) 
a. Bagaimana proses memesan makanan di restoran ini? 
Kita pakai sistem first in first, jadi siapa yang duluan pesan pertama, 
entah mudah kah pesanannya atau susah itu tetap harus diprioritaskan 
yang pertama. Jadi konsumen yang datangnya kemudian, maka dia harus 
antri dibelakang konsumen yang datang lebih awal. 
b. Bagaimana proses pembayaran di restoran ini? 
Kasir akan menghitung jumlah uang yang akan dibayar. Pembayaran juga 
bisa dengan menggunakan mesin EDC. Selesai penghitungan akan diprint 
out jumlah yang akan dibayar oleh custumer kita. Setelah struck diterima, 
custumer akan membayar sejumlah uang yang tertera dalam struck 
tersebut. 
 
7. Physical evidence (bukti fisik) 
a. Apa fasilitas lain yang ditawarkan restoran ini?  
Berbagai fasilitas yang kita tawarkan kepada custumer kita kak,  seperti 
ada macam model kursi yang nyaman, free wifi, live music, TV untuk 
nonton bareng, meeting room untuk pertemuan seperti persentasi, acara 
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